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прийнятного	 контрагента.	 Для	 вибору	 останнього	 у	 договірних	 відносинах,	 зокрема	 постачання,	 набув	
застосування	 метод	 аналізу	 ієрархій	 Т.	 Сааті.	 Але	 відносини	 аутсорсингу	 не	 вичерпуються	 лише	
договорами	 постачання,	 тому	 оцінювання	 відповідності	 майбутнього	 контрагента	 вимогам,	 що	
обумовлені	видами	аутсорсингу,	є	нагальним	питанням.		
Мета. Метою	досліджень	є	розробка	методичних	засад	оцінювання	і	вибору	контрагента	аутсорсингу.		
Метод.	 При	 проведенні	 дослідження	 використовувались	 загальнонаукові	 методи	 узагальнення	 і	
абстрагування,	 а	 також	 діалектичні	 методи:	 принцип	 розвитку	 як	 переходу	 кількісних	 змін	 у	 якісні,	
економіко-математичне	моделювання.		
Результати. За	 даними	 проведених	 досліджень,	 можна	 виокремити	 чотири	 типові	 стратегії	
аутсорсингу,	 які	 відрізняються	 основною	 метою,	 затребуваним	 ресурсом	 постачальника,	 формою	
договірних	 відносин,	 участю	 в	 капіталі	 або	 управлінні	 процесом.	 Відповідність	 контрагента	 обраній	
стратегії	 описується	 специфічними	 вимогами,	 які	 змінюють	 свою	 корисність	 (вагу)	 залежно	 від	
стратегії.	Вимоги,	що	мають	однакову	для	всіх	стратегій	корисність,	є	загальними.		
Для	 обрання	 найбільш	 прийнятного	 до	 обраної	 стратегії	 контрагента	 запропоновано	 чотирирівневу	
ієрархію,	 де	 проміжними	рівнями	 є	набори	загальних	 і	специфічних	 вимог,	а	нижчим	рівнем	 –	 сукупність	
альтернативних	контрагентів.		
Для	 заповнення	 матриць	 попарних	 порівнянь	 обґрунтоване	 використання	 двох	 шляхів:	 прямого	
(зворотного)	 відношення	 –	 для	 показників,	 які	 мають	 безперервну	 функцію	 корисності;	 або	 порівняння	


































by	T.	Saati	 is	widely	 used.	 But	 outsourcing	 relationships	 are	not	 limited	 to	 only	 supply	contracts	 that	 is	why	 the	
future	contractor	assessment	regarding	types	of	outsourcing	is	an	urgent	matter.		




Results. According	 to	 the	 research	 four	 typical	 outsourcing	 strategies	 can	 be	 identified	 which	 could	 differ	 by	 a	
primary	purpose,	a	demand	resource	provider,	a	form	of	contractual	relations,	an	equity	or	a	management	process.	












JEL classification: С310, K120, L140 
Вступ 
Різноманіття	 форм	 господарських	 угод,	 зокрема	 розвиток	 відносин	 аутсорсингу,	 обумовлює	




підприємств	 [4],	 вибору	 постачальників	 [5-6].	 Але	 відносини	 аутсорсингу	 не	 вичерпуються	 лише	
договорами	 постачання,	 і	 тому	 наведені	 дослідження	 не	 охоплюють	 повною	 мірою	 проблеми	 оцінки	 і	
вибору	аутсорсера.	Інші	наводять	певні	принципи	обрання	контрагентів	аутсорсингу,	але	висвітлюють	
тільки	 окремі	 критерії	 [7-8],	 або	 не	 вдаються	 до	 методів	 вимірювання	 відповідності	 контрагента	 цим	
критеріям	[9].		
Мета і завдання статті 
Метою	статті	є	застосування	методу	аналізу	ієрархій	для	вибору	найбільш	прийнятного	контрагента	
у	відносинах	аутсорсингу	залежно	від	типової	стратегії	аутсорсингу.		
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Виклад основного матеріалу дослідження 
Проведені	 дослідження	 [10-11]	 показали,	 що	 відповідно	 до	 сукупності	 факторів	 можна	 виокремити	
чотири	типові	стратегії	відносин	аутсорсингу.	Основні	характеристики	таких	наведені	в	таблиці	1.		
Таблиця 1. Характеристики основних стратегій аутсорсингу 













































Обрання	 форми	 аутсорсингу	 визначає	 необхідність	 пошуку	 зовнішнього	 виконавця	 відповідно	 до	
ресурсу,	 якого	 потребують.	 Це	 обумовлює	 висування	 специфічних	 вимог	 до	 майбутнього	 аутсорсера.	 З	
іншого	боку,	надійність,	сталість	 контрагента	 на	 ринку	характеризується	 загальними	 вимогами,	що	не	
залежать	від	виду	аутсорсингу.		
Оцінювання	 майбутніх	 контрагентів	 пропонуємо	 проводити	 за	 методом	 аналізу	 ієрархій	 у	 вигляді,	
зображеному	на	рис.	1.	Запропонована	ієрархія	має	чотири	рівні.	Загальна	задача	полягає	у	визначенні	
найбільш	 прийнятного	 контрагента	 серед	 можливих	 через	 проміжні	 рівні	 –	 набори	 загальних	 і	
специфічних	вимог.		
Вищий	 або	 перший	 рівень	 ієрархії	 має	 за	 мету	 обрання	 найбільш	 прийнятного	 K	 контрагента.	
Значення	її	пріоритету	дорівнює	 одиниці.	Другий	 рівень	ієрархії	 має	 дві	 мети:	сталість	контрагента	 як	
учасника	ринку	і	основну	мету	аутсорсингу,	що	визначається	відповідною	стратегією.	Відповідність	цим	
цілям	визначається	групами	загальних	і	специфічних	вимог	відповідно.	Цілями	третього	рівня	є	вимоги,	
яким	 мають	 відповідати	 альтернативи	 –	 підприємства	 –	 потенційні	 контрагенти.	 Нижчий	 рівень	
становить	сукупність	альтернатив.		
На	нижчому	рівні	проводяться	попарні	порівняння	контрагентів	 1,	 2	…	  	на	відповідність	вимогам	
 1,	  2	 …	  12.	 Результатом	 є	 власний	 вектор	 матриці	 Ar,	 що	 становить	 сукупність	 arn	 оцінок	 n-го	
контрагента	за	вимогою	загальною	  [1; 6] −        	або	специфічною	  [1; 6] −         .		
	






























































Для	 заповнення	 матриць	 попарних	 порівнянь	 пропонується	 використовувати	 два	 шляхи:	 пряме	






– технологічні	 можливості	 –	 підприємства,	 оновлення	 основних	 фондів,	 оновлення	 номенклатури	
продукції,	послуг,	операцій	тощо;	






Рис. 1. Ієрархія оцінювання прийнятності контрагента аутсорсингу 
 
Таблиця 2. Значення величин попарних порівнянь категорій 
Місце	(сумісність)	категорій	 Попарні	порівняння	
суть	 значення	 суть	 значення	
Однакова	 0-0,	1-1,	2-2,	3-3	 суб’єкти	однакові	 1;	1	
Сусідня	 0-1,	1-2,	2-3	 другий	 суб’єкт	 має	 незначну	 перевагу	
над	першим		
1	/	3;	3	
Через	1	інтервал	 0-2,	1-3	 другий	 суб’єкт	 має	 значну	 перевагу	 над	
першим	
1	/	6;	6	





згідно	 з	 наведеними	 засадами,	 становить	 12.	 Для	 кожної	 матриці	 обчислюється	 власний	 вектор,	 який	
після	нормалізації	стає	вектором	пріоритетів	потенційних	контрагентів	за	певною	вимогою.		
Третій	 рівень	 становить	 порівняння	 значущості	 або	 корисності	 вимог,	 згрупованих	 у	 загальні	 і	
специфічні.	Встановлення	значень	попарних	порівнянь	ґрунтується	на	визначенні	засновника	відносин	
того,	наскільки	певна	вимога	до	контрагента	важливіша	за	іншу	в	передбачуваних	відносинах.	На	нашу	
думку,	 важливості	 загальних	 вимог	 є	 практично	 рівноцінними,	 тому	 значення	 компонентів	 матриці	
дорівнює	одиниці,	але	особа,	яка	приймає	рішення,	може	мати	відмінне	від	точки	зору	автора	ставлення	
до	 ділової	 репутації	 контрагента	 або	 до	 ризику,	 і	 тому	 може	 віддати	 перевагу,	 наприклад,	
налагодженості	договірних	відносин	перед	професіоналізмом.		
Власний	 вектор	 матриці	попарних	 порівнянь	 загальних	 вимог	 Bg за	 своєю	суттю	є	 сукупністю	 ваг	 b	
загальних	вимог	rgдо	контрагента.		
	










































































































































Специфічні	 вимоги,	 як	 було	 обґрунтовано	 вище,	 суттєво	 змінюють	 свою	 корисність	 залежно	 від	
типової	стратегії	(цілей	аутсорсингу).	Так	само	і	корисність	різних	вимог	у	межах	однієї	стратегії	суттєво	
різниться.	Для	подальшого	застосування	методу	аналізу	ієрархій	та	шкали	Т.	Сааті	будемо	застосовувати	
значення	 в	 інтервалі	 [1;	 9].	 Позначимо	 «1»,	 якщо	 корисність	 вимоги	 є	 мінімальною,	 і	 «9»,	 якщо	
максимальною.	Тоді	значення	корисностей	вимог	для	кожного	виду	відносин	виглядатиме	таким	чином	
(табл.	3).		
Таблиця 3. Значення корисностей Uji залежно від стратегії 
Вимоги	(i)	 Стратегії	(j)	
суть	 позначка	 А-	 А+	 АС	 ДП	
ціна	договору	 P	 9	 2	 5	 7	
якість	продукту	процесу	 Q	 6	 9	 7	 5	
технічні	можливості	 T	 5	 9	 7	 3	
методологія	 M	 1	 6	 8	 3	
культурна	сумісність	 L	 2	 6	 9	 8	
участь	у	капіталі	(управлінні)	 K	 1	 5	 5	 9	
	
Використовуючи	 відношення	 відповідних	 величин	 у	 якості	 значень	 попарних	 порівнянь	 і	
розрахувавши	власний	вектор	матриці,	можемо	визначити	ваги	кожної	вимоги	в	межах	певної	стратегії	
(табл.	4-7).		
Таблиця 4. Матриця попарних порівнянь специфічних вимог стратегії «А-» 
А-	 P	 Q	 T	 M	 L	 K	
Власний	
вектор	
P	 1	 1,5	 1,8	 9	 4,5	 9	 0,375	
Q	 0,667	 1	 1,2	 6	 3	 6	 0,25	
T	 0,556	 0,833	 1	 5	 2,5	 5	 0,208	
M	 0,111	 0,167	 0,2	 1	 0,5	 1	 0,042	
L	 0,222	 0,333	 0,4	 2	 1	 2	 0,083	
K	 0,111	 0,167	 0,2	 1	 0,5	 1	 0,042	
	
Таблиця 5. Матриця попарних порівнянь специфічних вимог стратегії «А+» 
А+	 P	 Q	 T	 M	 L	 K	
Власний	
вектор	
P	 1	 0,222	 0,222	 0,333	 0,333	 0,4	 0,054	
Q	 4,5	 1	 1	 1,5	 1,5	 1,8	 0,243	
T	 4,5	 1	 1	 1,5	 1,5	 1,8	 0,243	
M	 3	 0,667	 0,667	 1	 1	 1,2	 0,162	
L	 3	 0,667	 0,667	 1	 1	 1,2	 0,162	




Таблиця 6. Матриця попарних порівнянь специфічних вимог стратегії «АС» 
АC	 P	 Q	 T	 M	 L	 K	
Власний	
вектор	
P	 1	 0,714	 0,714	 0,625	 0,556	 1	 0,122	
Q	 1,4	 1	 1	 0,875	 0,778	 1,4	 0,171	
T	 1,4	 1	 1	 0,875	 0,778	 1,4	 0,171	
M	 1,6	 1,143	 1,142	 1	 0,889	 1,6	 0,195	
L	 1,8	 1,286	 1,286	 1,125	 1	 1,8	 0,220	
K	 1	 0,714	 0,714	 0,625	 0,556	 1	 0,122	
 
Таблиця 7. Матриця попарних порівнянь специфічних вимог стратегії «ДП» 
ДП	 P	 Q	 T	 M	 L	 K	
Власний	
вектор	
P	 1	 1,4	 2,333	 2,333	 0,875	 0,778	 0,2	
Q	 0,714	 1	 1,667	 1,667	 0,625	 0,556	 0,143	
T	 0,429	 0,6	 1	 1	 0,375	 0,333	 0,086	
M	 0,429	 0,6	 1	 1	 0,375	 0,333	 0,086	
L	 1,143	 1,6	 2,667	 2,667	 1	 0,889	 0,229	
K	 1,285	 1,8	 3	 3	 1,125	 1	 0,257	
 













































































































































Пріоритети	 потенційних	 контрагентів	 відносно	 кожної	 вимоги	 третього	 рівня	 виходять	 з	 матриць	





















































































































































































 		 	 	 (5)	
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таких	 як,	 наприклад,	неодержаний	 додатковий	 прибуток,	 відповідальність	 за	невиконання	 зобов’язань	
перед	іншим	(третім)	контрагентом	тощо.		
Другий	 спосіб	 є	 менш	 точним,	 але	 значно	 простішим,	 враховуючи,	 що	 підприємства	 зазвичай	
визначають	приблизний	розмір	сум	відповідно	до	рівнів	ризику.		
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 		 	 	 	 (7),	
де	е1,	е2…еn	–	підсумкові	оцінки	майбутніх	контрагентів	k ,	k2	…	kn.		
На	 основі	 отриманої	 оцінки	 відбувається	 ранжування	 контрагентів	 і	 остаточний	 вибір	 такого.	
Остаточний	вибір	контрагента	відбувається	за	принципом	максимуму:	
	
eK	→max		 	 	 	 	 (8),	
	
тобто,	той,	який	одержав	найвищу	оцінку,	і	є	найбільш	прийнятним	контрагентом	К.		
Висновки і перспективи подальших розвідок 
Вимоги	до	потенційного	контрагента	аутсорсингу	поділяються	на	загальні	і	специфічні.	Перша	група	
не	залежить	 від	 виду	(мети,	форми)	 аутсорсингу,	а	корисності	вимог	 другої	 групи	 суттєво	 змінюються	
залежно	від	(мети,	форми)	аутсорсингу.	Вибір	найбільш	прийнятного	аутсорсера	може	бути	зроблений	
за	допомогою	методу	аналізу	ієрархій,	що	дозволяє	визначити	ваги	як	кожної	групи	вимог,	так	і	окремих	
вимог	 у	 межах	 однієї	 групи.	 Відповідність	 контрагента	 певним	 вимогам	 може	 бути	 визначена	
віднесенням	 контрагента	 до	 певної	 категорії	 прийнятності.	 У	 якості	 оцінки	 відповідності	
альтернативного	контрагента	певній	вимозі	може	бути	використане	порівняння	категорій.		
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